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ABSTRACT 
15 
This research aim to know factors influencing salesman productivity at PT. Cipto Djati Dharma 
Wijaya. this type research is quantitative research, variable the used is job period, visit 
frequency to consumer and bonus representing free variable and sales target as variable tied 
Data analysed by using technique doubled regression analysis. To know its level by using test 
ofF test and t test 
Result of from research obtained that by simultan or together with test of F, job period, visit 
frequency to consumer and bonus, having an influence to sales target. By parsial with Test" ttl 
only visit frequency to bonus and consumer having an influence to sales target. while job 
period do not have an effect on reality to sales target. 
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INTISARI 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi produktivitas ketja 
salesman pada PT. Cipto Djati Dharma Wijaya. Jenis penelitian ini adatlh penelitian 
kuantitatif, variabel yang digunakan adalah masa ketja, frekuensi klmjungan ke konsumen 
dan besarnya bonus yang merupakan variabel bebas dan target penjualan sebagai variabel 
terikat. 
Data dianalisa dengan menggunakan teknik analisis regresi berganda. Untuk mengetahui tingkat 
signifikansinya dengan menggunakan uji F dan uji t. 
HasH dari penelitian diperoleh bahwa secara simultan atau bersama-sama dengan uji F, maka 
masa ketja, frekuensi 1a.mjungan ke konsumen dan besamya bonus, berpengaruh terhadap 
target penjualan. Secara parsial dengan Uji "t" hanya frekuensi 1a.mjungan ke konsumen dan 
bonus yang berpengaruh nyata terhadap target penjualan. sedangkan masa ketja tidak 
berpengaruh nyata terhadap target penjualan. 
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